Pengaruh Kualitas Produk, Lifestyle, dan Atmosfer Terhadap Loyalitas Konsumen Dengan Kepuasan Konsumen Sebagai Variabel Intervening by Khusnia, Rif’atul et al.
 
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 




Pengaruh Kualitas Produk, Lifestyle, dan Atmosfer Terhadap Loyalitas Konsumen 
Dengan Kepuasan Konsumen Sebagai Variabel Intervening  





Alfian Budi Primanto***) 
Email : rifakhusnia@gmail.com 
Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang 
 
ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of product quality, lifestyle, and atmosphere on 
consumer loyalty with customer satisfaction as an intervention which is located on Jl. Tenes 
No.14, Kauman, Klojen District, Malang City, East Java. The method used is quantitative 
research that aims to explain the position of each variable and its influence between one 
variable and another. The main method used is by distributing Likert scale questionnaires to 
respondents who have visited or purchased products at My Kopi-O Indonesian Bistro Malang 
City. The sample calculation in this study used the Malhotra formula which resulted in 80 
respondents. The results of this study, the atmosphere variable has a significant effect on 
consumer loyalty through customer satisfaction. 
 




Seiring dengan berkembangnya zaman dan berkembangnya ilmu teknologi secara global 
dapat mempengaruhi segala aspek di dunia termasuk didalamnya adalah dunia bisnis. Salah 
satu dari dunia bisnis yaitu adalah cafe. Cafe adalah salah satu tempat yang banyak dipilih 
untuk bersantai sembari menikmati makanan dan minuman, berkumpul bersama teman atau 
keluarga, bisa juga untuk bertemu rekan kerja, atau bahkan dipilih sebagai tempat untuk 
menyelesaikan tugas bagi sebagian pengunjungnya. Kota Malang merupakan kota terbesar 
kedua di Jawa Timur setelah Kota Surabaya. Banyak yang menyebutnya sebagai Kota Pelajar 
dan juga banyak yang menyebutnya sebagai Kota Bunga. Kota ini terletak di dataran tinggi 
seluas 145,28 km2 yang terletak di tengah-tengah Kabupaten Malang. Bisnis cafe di Tanah 
Air, khususnya di Kota Malang perkembangannya sangat pesat, sehingga dapat dikatakan 
sebagai bisnis yang sangat menguntungkan. Semakin banyaknya cafe yang bermunculan, 
maka persaingan dalam dunia bisnis khususnya cafe akan meningkat.  
Menurut Kotler (2005), produk yaitu segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 
memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan konsumen. Menurut Plummer (1983), gaya hidup 
adalah cara hidup individu yang diidentifikasikan dengan bagaimana seseorang 
menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam hidupnya 
(ketertarikan) dan apa yang mereka pikirkan tentang dunia sekitarnya. Atmosfer adalah 
suasana yang ada di dalam sebuah tempat. Bagi seorang wirausahawan yang bergerak di 
bidang kuliner, salah satu faktor yang sangatlah perlu untuk diperhatikan selain kualitas 
produk adalah store atmosphere atau bisa disebut suasana toko. Kepuasan Konsumen 
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merupakan suatu perasaan yang dirasakan oleh seseorang atau bisa disebut juga konsumen 
setelah mengkonsumsi suatu produk, bagaimana nilai dari perasaan itu sendiri karena sesuai 
atau tidaknya dengan harapan yang dibayangkan, bisa juga seseorang menilai karena 
beberapa faktor yang ia tentukan sendiri misalnya kualitas rasa dari suatu produk dan 
sebagainya.  
Loyalitas Konsumen berasal dari adanya kepuasan konsumen terhadap suatu produk yang 
menjadikan konsumen itu senang, kembali membeli produknya, bahkan setia menjadi 
pelanggan tetap pada suatu brand tertentu. Loyalitas konsumen sangatlah penting bagi 
kelangsungan hidup suatu perusahaan, karena ketika memiliki pelanggan yang sangat setia 
terhadap produk yang dihasilkan, maka kemungkinan besar pasti akan merekomendasikan 
produk tersebut ke orang lain. 
My Kopi-O adalah perusahaan yang bergerak di bidang cafe dan restoran yang awalnya 
kantornya berpusat di Surabaya, Jawa Timur. Cafe ini bergerak dibidang makanan dan 
minuman. Tak hanya di Kota Surabaya saja, My Kopi-O memiliki gerai yang tersebar di 
seluruh Indonesia salah satunya yaitu di Kota Malang. My Kopi-O awalnya berada di MX 
Mall Kota Malang, kemudian buka cabang di Jalan Tenes nomor 14. Tak lama setelahnya, 
My Kopi-O yang berada di MX Mall tutup dikarenakan Mx Mall sendiri mengalami suatu 
pembaruan. My Kopi-O Indonesian Bistro di Jalan Tenes Kota Malang ini sendiri memiliki 
konsep bangunan yang klasik, pada bagian terasnya diberi meja dan kursi yang sedikit 
bernuansa jaman dahulu, dan dibatasi oleh kaca yang tebal.  
 
Rumusan Masalah 
1. Apakah Kualitas Produk My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang berpengaruh 
terhadap Loyalitas Konsumen? 
2. Apakah Lifestyle My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang berpengaruh terhadap 
Loyalitas Konsumen? 
3. Apakah Atmosfer My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang berpengaruh terhadap 
Loyalitas Konsumen? 
4. Apakah Kepuasan Konsumen My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang berpengaruh 
terhadap Loyalitas Konsumen? 
5. Apakah Kualitas Produk, Lifestyle, Atmosfer My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang 
berpengaruh terhadap Loyalitas Konsumen melalui Kepuasan Konsumen ? 
 
Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Lifestyle, Atmosfer terhadap Kepuasan 





Dalam dunia bisnis yang saat ini semakin ketat membuat setiap wirausahawan atau 
biasa disebut pebisnis harus memberikan daya tarik yang lebih baik untuk konsumen. 
Kualitas produk menjadi salah satu faktor yang sangat menonjol dalam dunia bisnis. Kualitas 
produk yang baik adalah jaminan terbaik atas kepuasan konsumen, keputusan pembelian 
ulang dan loyalitas konsumen. 
 
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unisma 




Menurut Simamora (2000) Ketika konsumen atau pemakai industrial melakukan suatu 
pembelian tentunya akan menerima barang atau jasa, itulah yang dinamakan sebagai produk. 
Menurut Assauri (2015), kualitas produk adalah pernyataan tingkat kemampuan dari suatu 
merek atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi yang diharapkan.  
 
Indikator Kualitas Produk 
 (Gaspersz, 2008) menjelaskan bahwa dimensi dari kualitas produk ini meliputi 8 
dimensi, yang terdiri dari : 
1. Kinerja yaitu karakteristik utama dari suatu produk dan bisa juga didefinisikan sebagai 
tampilan dari suatu produk yang berhubungan dengan aspek fungsionalnya. 
2. Reliability adalah tingkat keandalan suatu produk didalam proses operasionalnya bagi 
konsumen 
3. Features keistimewaan tambahan adalah pelengkap. 
4. Conformance kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications) adalah 
tingkatan dari semua unit produk yang memenuhi spesifikasi sasaran yang dijanjikan 
Daya tahan ada kaitannya dengan berapa lama suatu produk dapat terus digunakan 
5. Durability yaitu meliputi kompetensi, kecepatan, kenyamanan, mudah atau tidaknya 
diperbaiki, serta penanganan keluhan yang memuaskan. 
6. Service ability yaitu suatu keindahan yang terdapat dalam sebuah produk terhadap panca 
indera dan dapat juga diartikan sebagai atribut yang melekat pada sebuah produk 
7. Aesthethics adalah kualitas yang dipersepsikan dan dirasakan oleh konsumen 
 
Lifestyle 
Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan 
lingkungannya. Para pemasar mencari hubungan antara produk mereka dengan kelompok 
gaya hidup. (Engel, 1995) mendefinisikan bahwa gaya hidup adalah sebagai pola bagaimana 
orang hidup kemudian menghabiskan waktu serta uangnya. Gaya Hidup menurut (Setiadi 
2010) adalah “Mengemukakan gaya hidup sebagai minat manusia dalam berbagai barang 




Menurut Women dan Minor, terdapat sembilan jenis gaya hidup yaitu sebagai berikut 
(Sumarwan 2011): 
1. Funcionalists  
2. Nurturers.  
3. Aspirers.  
4. Experientials.  
5. Succeeders.  
6. Moral majority.  
7. The golden years.  
8. Sustainers.  
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Menurut Women dan Minor, terdapat sembilan jenis gaya hidup yaitu sebagai berikut 
(Sumarwan, 2011): 
10. Funcionalists  




15. Moral majority 
16. The golden years 
17. Sustainers 
 
Faktor yang mempengaruhi lifestyle 
Faktor gaya hidup menurut (Nugraheni, 2003:15) adalah sebagai berikut: 
1. Sikap. 
2. Pengalaman dan pengamatan.  
3. Kepribadian 





Atmosfer toko adalah suatu penciptaan suasana dengan tujuan memberikan 
kenyamanan dan perasaan senang pada konsumen saat mengunjungi dan melakukan 
pembelian di dalam sebuah toko retail, cafe atau lainnya. Atmosfer toko dapat dikatakan baik 
yaitu harus mampu membuat konsumen yang datang menikmati proses pembelian yang 
ditawarkan oleh penjual dan memberikan rasa senang dan betah untuk berlama-lama berada 
di dalam toko. 
Atmosfer toko adalah suatu penciptaan suasana dengan tujuan memberikan 
kenyamanan dan perasaan senang pada konsumen saat mengunjungi dan melakukan 
pembelian di dalam sebuah toko retail. Pemilik toko bisa juga menciptakan lebih banyak 




Atmosfer toko adalah suatu penciptaan suasana dengan tujuan memberikan 
kenyamanan dan perasaan senang pada konsumen saat mengunjungi dan melakukan 
pembelian di dalam sebuah toko retail, cafe atau lainnya. Atmosfer toko dapat dikatakan baik 
yaitu harus mampu membuat konsumen yang datang menikmati proses pembelian yang 
ditawarkan oleh penjual dan memberikan rasa senang dan betah untuk berlama-lama berada 
di dalam toko. 
 (Kotler & Keller, 2008) kepuasan pelanggan adalah suatu perasaan senang ataupun 
kecewa dari seseorang yang timbul karena membandingkan yang sebelumnya sudah 
dipersepsikan oleh mereka terhadap kenyataannya, apakah hasilnya sesuai dengan ekspetasi 
atau tidak. (Supranto, 2006) kepuasan adalah tingkat perasaan seseorang setelah 
membandingkan hasil yang dirasakan dengan harapannya. Harapan dari pelanggan itu sendiri 
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dapat dibentuk dari pengalaman sebelumnya, yaitu komentar dari para kerabatnya dan juga 
janji serta infromasi dari pemasar dan juga dari saingannya.  
  
Faktor Kepuasan Konsumen 
Faktor – faktor pendorong kepuasan kepada pelanggan  menurut (Tjiptono, 2006): 
a. Kualitas produk. Konsumen akan merasa puas setelah ia membeli dan menggunakan 
produk dari suatu perusahaan yang memiliki kualitas produk baik. 
b. Harga. Harga murah biasanya adalah sumber kepuasan yang amat penting. Tetapi 
biasanya faktor harga bukan menjadi penentu suatu produk memiliki kualitas yang lebih 
baik pula.  
c. Kualiatas jasa. Pelanggan akan mendapatkan kepuasan apabila mereka mendapat jasa 
yang baik dan sesuai dengan apa yang mereka harapkan dari karyawan di perusahaan 
tersebut.  
d. Emotional factor. Kepuasan yang dirasakan oleh konsumen bukan hanya karena kualitas 
produknya saja, akan tetapi nilai sosial dan harga diri yang menjadikan pelanggan 
tersebut puas terhadap merek suatu produk. 
e. Biaya atau kemudahan dalam mendapatkan suatu produk atau jasa. Ketika dalam 
mendapatkan suatu produk itu efisien dan nyaman maka pelanggan akan mendapatkan 
nilai tersendiri bagi suatu produk.  
 
Mengukur Kepuasan Pelanggan 
menurut Kotler (2003) ada 4 metode untuk mengukur kepuasan pelanggan yaitu :  
1. Sistem Keluhan dan Saran Perusahaan Sistem ini memberi kesempatan bagi para 
pelanggannya 
2. Ghost Shopping Yaitu sistem yang mempekerjakan beberapa orang yang berperan sebagai 
pelanggan atau pembeli potensial dari produk suatu perusahaan dan pesaing berdasarkan 
pengalamannya 
3. Lost Customer Analysis Para pemilik perusahaan akan berusaha menghubungi para 
pelanggannya yang sudah berhenti membeli produknya atau bisa juga beralih ke 
perusahaan lain dengan bisnis yang serupa. 
4. Survei kepuasan pelanggan Survei dari perusahaan akan mendapat tanggapan secara 
langsung dari para pelanggannya dan sekaligus memberikan tanda positif kalau 
perusahaan tersebut menaruh perhatian terhadap para pelanggannya. 
 
Loyalitas Konsumen 
Menurut (Griffin, 2005) loyalitas konsumen yaitu suatu komitmen dari seorang 
pelanggan yang bertahan untuk tetap berlangganan atau melakukan pembelian secara terus 
menerus suatu produk ataupun jasa terpilih dimasa yang akan datang secara konsisten, 
walaupun pengaruh situasi dan usaha dalam pemasaran memiliki potensi dalam perubahan 
perilaku seseorang. Menurut (Listiono & Sugiarto, 2015) Loyalitas dapat diperoleh apabila 
perusahaan telah memberikan kepuasan kepada konsumen mereka. Maka, sangatlah penting 
bagi masing-masing perusahaan untuk membuat para konsumennya loyal terhadap produk 
dan jasa yang ditawarkan jika ingin memperoleh keberhasilan dalam jangka panjang. 
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Manfaat Loyalitas Konsumen 
Griffin (2005), mengemukakan bahwa manfaat loyalitas pelanggan adalah : 
1. Biaya pemasaran menjadi berkurang (biaya pengambilalihan pelanggan lebih tinggi dari 
pada biaya mempertahankan pelanggan). 
2. Biaya transaksi menjadi lebih rendah, seperti negosiasi kontak dan pemprosesan order. 
3. Biaya perputaran pelanggan (customer turnover) menjadi berkurang (lebih sedikit 
pelanggan hilang yang harus digantikan). 
4. Keberhasilan cross-selling menjadi meningkat, menyebabkan pangsa pelanggan yang 
lebih besar. 
5. Pemberitaan dari mulut ke mulut menjadi lebih positif; dengan asumsi para pelanggan 
yang loyal juga merasa puas. 
6. Biaya kegagalan menjadi menurun (Pengurangan pengerjaan ulang, klaim garansi dan 
sebagainya). 
 
Indikator Loyalitas konsumen 
Indikator loyalitas konsumen menurut Hayes (2008) dapat dilakukan dengan hal 
sebagai berikut: 
1. Number of referral – Word Of Mouth (WOM) 
2. Decision to purchase again 
3. Decision to purchase different products 
4. Dicision to increase purchase size 
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H1 : Diduga kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas konsumen 
H2 : Diduga lifestyle berpengaruh terhadap loyalitas konsumen 
H3 : Diduga atmosfer berpengaruh terhadap loyalitas konsumen 
H4 : Diduga kepuasan konsumen berpengaruh terhadap loyalitas konsumen  
H5 : Diduga kualitas produk, lifestyle, atmosfer berpengaruh terhadap loyalitas 
konsumenmelalui kepuasan konsumen 
Metode Penelitian 
Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan jenis penelitian 
kuantitatif. Lokasi penelitian ini dilaksanakan di My Kopi-O Indonesian Bistro Kota Malang 
yang berada di Jl. Tenes No 14, Kauman, Kecamatan Klojen, Kota Malang. Penelitian ini 
dilakukan pada bulan Juli 2020 sampai dengan selesai. 
Populasi dan Sampe 
Dalam penelitian ini yang termasuk populasi para konsumen yang sudah pernah 
berkunjung dan melakukan pembelian di My Kopi-O Indonesian Bistro minimal 2 kali. 
Dalam penelitian ini terdapat 20 item pertanyaan. Jadi jumlah sampel yang diambil dalam 
penelitian ini adalah 80 sampel (20 item pertanyaan dikalikan 4). 
Definisi Operasional Variabel 
Kualitas Produk (X1) 
a. Durability. Makanan dan minuman yang disajikan tidak mudah basi saat dibawa pulang. 
b. Service ability. Makanan dan minuman pada restoran disajikan dengan cepat. 
c. Aesthethics. Resto My Kopi-O Indonesian Bistro memiliki tatanan sajian yang menarik. 
d. Customer perceived quality. Makanan dan minuman di My KopiO Indonesian Bistro 
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a. Aktivitas. Waktu luang yang menyebabkan saya untuk mengunjungi My KopiO 
Indonesian Bistro. 
b. Minat. Menurut saya, produk yang ditawarkan oleh My Kopi-O sesuai dengan kebutuhan. 
c. Opini. Menurut saya produk makanan dan minuman yang ditawarkan dari My Kopi-O 
bervariasi. 
d. Funcionalist. Saya menghabiskan uang dengan membeli produk di My KopiO Indonesian 
Bistro. 
Atmosfer (X3) 
a. Exterior. Bangunan My KopiO Indonesian Bistro dari luar terlihat menarik untuk 
dikunjungi. 
b. General Interior. Suasana didalam My Kopi-O Indonesian Bistro dapat membuat saya 
nyaman. 
c. Store Layout. Tata letak meja antara konsumen satu dengan meja konsumen yang lain 
sesuai. 
d. Interior point of purchase display. Dekorasi didalam My KopiO Indonesian Bistro sesuai 
dengan tema klasik. 
Kepuasan Konsumen (Z) 
a. Kesesuaian harapan. Saya puas dengan rasa makanan dan minuman yang disajikan oleh 
My Kopi-O Indonesian Bistro 
b. Minat menggunakan produk kembali. Saya berminat untuk berkunjung kembali karena 
nilai dan manfaat yang diperoleh setelah mengkonsumsi produk. 
c. Kesediaan merekomendasikan produk. Saya akan menyarankan kepada teman atau 
kerabat untuk membeli produk yang ditawarkan karena fasilitas penunjang yang 
disediakan memadai. 
d. Nilai sosial. Dengan membeli produk My Kopi-O Indonesian Bistro saya merasa puas 
karena memiliki nilai sosial dan harga diri yang tinggi. 
Loyalitas Konsumen (Y) 
a. Say positive things. Saya akan berkata sesuatu yang positif terhadap My Kopi O 
Indonesian Bistro. 
b. Recommend friends. Saya akan merekomendasikan kepada orang lain untuk mengunjungi 
My KopiO Indonesian Bistro. 
c. Continue purchasing. Saya bersedia datang kembali dan melakukan pembelian di My 
KopiO Indonesian Bistro. 
d. Dicision to increase purchase size. Saya akan meningkatkan ukuran pembelian produk di 
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penelitian yang dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada para responden yang 
merupakan para konsumen yang sudah pernah berkunjung dan melakukan pembelian di My 
Kopi-O Indonesian Bistro sebanyak 80 responden. 
 
 
Uji Instrumen Penelitian 
Uji Validitas 
Berdasarkan hasil diketahui bahwa item pada masing – masing variabel yang digunakan 
dalam penelitian ini dikatakan valid. Hal ini di buktikan dengan nilai Pearson correlation ( r 
hitung ) yang seluruhnya lebih besar dibanding r tabel sebesar 0.219. 
 
Uji Reliabilitas 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas diketahui instrumen indikator yang digunakan memiliki nilai 




Berdasarkan hasil uji normalitas adalah apabila nilai probabilitas (Asymp. Sig) > 0,05 maka 
data dikatakan berdistribusi normal. Dan berdasarkan data Tabel 4.12 didapat nilai (Asymp. 
Sig) variabel Loyalitas (Y) sebesar 0,200 dan variabel  kepuasan konsumen (Z) sebesar 0,200 
yang artinya lebih besar dari 0,05 maka dapat diartikan bahwa data telah berdistribusi normal.  
 
Analisis Jalur (Path Analysis) 
Model Persamaan Analisis X Terhadap Z 
                    
                               
 
Keterangan: 
X1  : Kualitas Produk 
X2  : Lifestyle 
X3  : Atmosfer 
Z   : Kepuasan Konsumen 
e  : error 
 Dari persamaan matematis di atas didapat nilai β1 (koefisien regresi X1 terhadap Z) 
sebesar        yang artinya bahwa Kualitas Produk berpengaruh negatif terhadap Kepuasan, 
jika Kualitas Produk baik maka akibatnya Kepuasan akan mengalami penurunan. Untuk nilai 
β2 (koefisien regresi X2 terhadap Z) sebesar 0,126 yang artinya bahwa Lifestyle berpengaruh 
positif terhadap kepuasan 
 
Model Persamaan AnalisismX, Z Terhadap Y 
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X1 : Kualitas Produk 
X2 : Lifestyle 
X3 : Atmosfer 
Y : Loyalitas 
e: error 
Dari persamaan matematis di atas didapat nilai β4 (koefisien regresi X1 terhadap Y) sebesar 
0,174 yang artinya bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap Loyalitas, jika 
Kualitas Produk baik, maka akibatnya Loyalitas akan mengalami peningkatan. Untuk nilai β5 
(koefisien regresi X2 terhadap Y) sebesar 0,084 yang artinya bahwa Lifestyle berpengaruh 





Berdasarkan tabel 4.16 di atas dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
a) Nilai signifikansi variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 0,860. Dikarenakan nilai 
signifikansi > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk (X1) tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel Kepuasan (Z). 
b) Nilai signifikansi variabel Lifestyle (X2) sebesar 0,178. Dikarenakan nilai signifikansi > 
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Lifestyle (X2) tidak memiliki pengaruh secara 
signifikan terhadap variabel Kepuasan (Z). 
c) Nilai signifikansi variabel Atmosfer (X3) sebesar 0,000. Dikarenakan nilai signifikansi < 
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Atmosfer (X3) memiliki pengaruh secara signifikan 
terhadap variabel Kepuasan (Z). 
 
Kualitas Produk, Lifestyle, Atmosfer Terhadap Loyalitas Konsumen 
Berdasarkan tabel 4.17 di atas dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
a. Nilai signifikansi variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 0,088. Dikarenakan nilai 
signifikansi > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk (X1) tidak memiliki 
pengaruh terhadap variabel Loyalitas Konsumen (Y). 
b. Nilai signifikansi variabel Lifestyle (X2) sebesar 0,185. Dikarenakan nilai signifikansi > 
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Lifestyle (X2) tidak berpengaruh terhadap variabel 
Loyalitas Konsumen (Y). 
c. Nilai signifikansi variabel Atmosfer (X3) sebesar 0,040. Dikarenakan nilai signifikansi < 
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Atmosfer (X3) berpengaruh terhadap variabel 
Loyalitas Konsumen (Y). 
d. Nilai signifikansi variabel Kepuasan (Z) sebesar 0,000. Dikarenakan nilai signifikansi < 
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Kepuasan Konsumen (X3) berpengaruh terhadap 
variabel Loyalitas Konsumen (Y). 
 
Uji Sobel 
Uji Sobel 1 (X1 terhadap Y melalui Z)  
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Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test Calculator di atas didapat nilai 
signifikansi (hasil two-tailed probability) sebesar 0,85723444. Dikarenakan nilai 
signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kepuasan Konsumen (Z) tiak 
dapat memediasi hubungan variabel Kualitas Produk (X1) terhadap Loyalitas (Y). 
 
 
Uji Sobel 2 (X2 terhadap Y melalui Z)  
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test Calculator di atas didapat nilai 
signifikansi (hasil two-tailed probability) sebesar 0,18491128. Dikarenakan nilai 
signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kepuasan Konsumen (Z) tiak 
dapat memediasi hubungan variabel Lifestyle (X2) terhadap Loyalitas (Y). 
 
Uji Sobel 3 (X3 terhadap Y melalui Z)  
Berdasarkan hasil output Uji Sobel melalui Sobel Test Calculator di atas didapat nilai 
signifikansi (hasil two-tailed probability) sebesar 0,00000559. Dikarenakan nilai signifikansi 
< 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kepuasan Konsumen (Z) dapat memediasi 
hubungan variabel Atmosfer (X3) terhadap Loyalitas (Y). 
 
Implikasi hasil Penelitian 
Pengaruh Langsung Kualitas Produk (X1) terhadap Kepuasan konsumen (Z) 
Berdasarkan hasil penelitian Kualitas produk (X1) memiliki pengaruh negatif terhadap 
Kepuasan konsumen (Z). dari hasil tersebut dapat dikatakan bahwasanya pembeli My Kopi-O 
tidak memperhatikan kualitas produk dari My Kopi-O tetapi cenderung lebih melihat pada 
variabel lain seperti atmosfer dan layanan yang diberikan 
Pengaruh Langsung Lifestyle (X2) terhadap Kepuasan Konsumen (Z) 
Berdasarkan pengaruh Lifestyle (X2) secara langsung terhadap Kepuasan konsumen (Z) 
didapatkan nilai koefisien β sebesar 0,126 dengan nilai signifikanai sebesar 0,178. 
Dikarenakan lebih besar daripada standar nilai signifikansi yaitu 0,05, maka dapat dikatakan 
bahwasanya variabel Lifestyle (X2) memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 
variabel Kepuasan konsumen (Z). 
Pengaruh Langsung Lifestyle (X2) terhadap Loyalitas (Y). 
Berdasarkan hasil penelitian pengaruh Lifestyle (X2) secara langsung terhadap 
Loyalitas (Y) didapatkan nilai koefisien β sebesar 0,084 dengan nilai signifikanai sebesar 
0,185. Dikarenakan lebih kecil daripada standar nilai signifikansi yaitu 0,05, maka dapat 
dikatakan bahwasanya variabel Lifestyle (X2) memiliki pengaruh negatif dan signifikan 
terhadap variabel Loyalitas (Y). 
Pengaruh Langsung Atmosfer (X3) terhadap Kepuasan konsumen (Z) 
Berdasarkan pengaruh Kualitas Atmosfer (X3) secara langsung terhadap kepuasan konsumen 
(Z) didapatkan nilai koefisien β sebesar 0,985 dengan nilai signifikanai sebesar 0,000. 
Dikarenakan lebih kecil daripada standar nilai signifikansi yaitu 0,05, maka dapat dikatakan 
bahwasanya variabel Atmosfer (X3) berpengaruh terhadap variabel Kepuasan konsumen (Z). 
Pengaruh Kepuasan Konsumen (Z) terhadap Loyalitas (Y) 
Berdasarkan pengaruh Kepuasan Konsumen (Z) secara langsung terhadap Loyalitas (Y) 
didapatkan nilai koefisien β sebesar 0,407 dengan nilai signifikanai sebesar 0,000. 
Dikarenakan lebih kecil daripada standar nilai signifikansi yaitu 0,05, maka dapat dikatakan 
bahwasanya variabel Kepuasan Konsumen (Z) berpengaruh terhadap variabel Loyalitas (Y). 
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Berdasarkan hasil pembahasan sebelumnya didapatkan kesimpulan sebagai berikut: 
 
a. Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Kepuasan konsumen 
b. Lifestyle tidak berpengaruh terhadap Kepuasan konsumen 
c. Atmosfer berpengaruh terhadap Kepuasan konsumen 
d. Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Loyalitas konsumen 
e. Lifestyle tidak berpengaruh terhadap Loyalitas konsumen 
f. Atmosfer berpengaruh terhadap Loyalitas konsumen 
g. Kepuasan konsumen berpengaruh terhadap Loyalitas konsumen. 
h. Variabel kepuasan konsumen hanya mampu memediasi atmosfer toko pada loyalitas 
sedangkan lainnya variabel konsumen tidak mampu memediasi variabel kualitas produk 
dan Lifestyle pada loyalitas pelanggan. 
 
keterbatasan 
Penelitian ini masih jauh dari kata sempurna dan terdapat beberapa keterbatasan, antara 
lain: 
a. Penelitian ini hanya menggunakan kualitas produk, lifestyle, atmosfer, kepuasan 
konsumen dan masih banyak variabel-variabel lain yang mempengaruhi loyalitas, contoh 
variabel lain yaitu brand image, harga, kemudian bisa juga promosi. 
b. Penelitian ini hanya mengambil sampel dari konsumen MyKopiO Indonesian Bistro Kota 
Malang. Semoga peneliti selanjutnya bisa mengambil study kasus ditempat lain sehingga 
hasil analisis bisa lebih akurat dan mendalam.  
 
Saran 
Beberapa saran dari hasil penelitian ini antara lain, yaitu: 
a. Bagi Perusahaan (Pemilik) 
Perusahaan maupun pemilik usaha hendaknya menerapkan langkah-langkah 
strategis untuk meningkatkan kualitas lproduk dan Atmosfer agar mampu 
meningkatkan Loyalitas konsumen.  
b. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya untuk meningkatkan kualitas penelitian disarankan untuk: 
1. Menambah variabel lain yang dapat mempengaruhi Loyalitas untuk lebih 
memperkuat hasil analisa penelitian. 
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